
Touch Points Digitali, Strategie SEO, Prezzi Dinamici e Video 
Emozionali 

Marco de la Pierre, Paolo Ramponi, Marco Nicosia, Matteo Gazzarri 

11 OTTOBRE 2021 

con



con

> Founders



con

> Sito web



con

> Blog



con

> Community italiana



con

> Books and E-Books



con

> Altri progetti speciali



con

> Altri progetti speciali



con

> PNRR e Bandi Europei



con

> PNRR e Bandi Europei



con

> PNRR e Bandi Europei



1. Incrementare il RevPar (Prezzo medio di vendita+ Tasso di Occupazione)
2. Incrementare la Quantità e Qualità recensioni
3. Incrementare la Unique visitors + % conversione
4. Incrementare il  Tasso di Disintermediazione
5. Incrementare il  Fatturato/Utile
+
6. Incrementare il Tempo libero (cura di sé e del cliente!) 
7. Incrementare il Valore di avviamento vostra impresa turistica  
8. Avviare processo per Automatizzare la vostra impresa!

> 5+3 Obiettivi dell’imprenditore turistico

7%
8%

10%

11%

29%

35%



• Concetto 4 P Marketing Mix (Product, Placement, Pricing, Promotion)*
• Concetto di STRATEGIA DIGITALE (Piano di Comunicazione Integrato 

multicanale, Digital Journey)
• Concetto di PIANO EDITORIALE
• Contesto economico e nuovi trends nel mondo del turismo*
• Concetto “Oceano Blu”
• Conoscenza strumenti digitali: Big G world, PMS, BE, CM, RMS, CRM, 

Check in by guest, ChatBot..
• Automatizzazione fisica: Domotica
• Cultura Hospitality: Break even point, RevPar, RevPac, MDC, KPI, costi fissi-

variabili-semivariabili, etc..

> Digital Skills di un imprenditore del turismo 2021



Product
E’ totalmente in mano vostra, è il PRODOTTO-SERVIZIO che offrite ai vostri 
clienti 

Placement
Si riferisce ai canali di DISTRIBUZIONE (online e offline) che utilizzate per far 
conoscere e vendere i vostri servizi turistici: sito web, OTA, GMB, motori di 
ricerca (organico e ads), social media (organico e ads), blog (proprietari o 
terze parti), directories (pubbliche o private), guide (cartacee o online), etc.. 

Pricing
Si riferisce a tutte le STRATEGIE DI REVENUE MANAGEMENT che adottate 
quotidianamente per vendere i vostri servizi 

Promotion
Tutti i CONTENUTI PROMOZIONALI che utilizzate per comunicare al meglio il 
vostro prodotto servizio: testi, foto, video

> Concetto 4P del marketing mix  



> Trend Turismo
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> Digital Journey: i 27 touch points
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Florence, 8th of October, 2021 
Prof. Marco Delapierre

> Touch Points: why a trip to Italy?



> Touch Points Hospitality: un esempio pratico 



Il potenziale cliente della struttura ricettiva prima di 
procedere alla prenotazione compie un vero e proprio 
viaggio digitale attraverso diversi “touch points” (o 
punti di contatto) digitali.

Prenotate la vostra 
prossima vacanza e 
descrivete passo passo 
il vostro percorso online!  

Avete 10” di tempo!

Esercizio pratico online

> Customer Digital Journey: un esempio pratico 



Prenotazione hotel in Trentino a Natale 2020! - 27 touch points!

> 27 Touch Points prima del “book now”!
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Da questo esempio emerge che il viaggio digitale (Digital Journey) del potenziale 
ospite è vario, articolato e spesso è anche spalmato nel tempo (nel senso che 
questi step possono avvenire anche in momenti diversi) .
in questo viaggio digitale il potenziale cliente si muove alternativamente fra: 

– i vostri canali proprietari (sito web, blog, social, booking engine…)
– i vostri canali a pagamento (OTA, Google Adwords, Social Ads..)
– i vostri canali guadagnati (portali di recensioni, blog di terze parti, directory, guide 
turistiche..)

> Digital Journey



E’ chiaro quindi che una struttura ricettiva deve pensare alla propria presenza online 
in modo olistico.
Non deve concentrarsi esclusivamente nel realizzare e aggiornare il sito web ma deve 
tenere conto di tutti i diversi “touch point” digitali con i quali il potenziale cliente può 
entrare in contatto con la vostra struttura.
Ogni touch point è importante e deve essere curato ed aggiornato in modo costante 
nel tempo.

> Digital Journey



La web agency degli anni “20s” deve quindi essere in grado di guidare il committente nel 
realizzare un piano di comunicazione online integrato, coerente e consistente nel 
tempo, dove il sito web gioca ancora un ruolo molto importante ma rappresenta appunto 
solo uno dei possibili punti di contatto con il quale il cliente finale entra in contatto con la 
realtà della vostra struttura ricettiva

E per fare questo una web agency deve essere organizzata - come abbiamo visto - con 
uno staff che sia in grado di occuparsi dei diversi aspetti del “piano di comunicazione 
integrato”…(certamente si può affermare con una certa sicurezza che un singolo webmaster 
factotum oggi (il famoso “cuggino” campione di FIFA 2020) non è più sufficiente!)

> Digital Journey


